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A. Kajian Teori 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi dapat berupa upaya untuk menyusun target (sasaran) dan 
proyek untuk tercapainya tujuan-tujuan serta tugas pokok perencanaan. 
Strategi disusun berdasarkan premises dan tujuan yang telah 
ditetapkan.9 Strategi dapat dikatakan sebagai suatu tindakan 
penyesuaian untuk mengadakan reaksi terhadap situasi lingkungan 
tertentu yang dapat dianggap penting, dimana tindakan penyesuaian 
tersebut dilakukan secara sadar berdasarkan pertimbangan yang wajar. 
Menurut Menurut J L. Thompson mendefinisikan strategi sebagai 
cara untuk mencapai sebuah hasil akhir. Hasil akhir menyangkut 
tujuan dan sasaran organisasi. Ada strategi yang luas untuk 
keseluruhan organisasi dan strategi kompetitif untuk masing-masing 
aktivitas.Sementara itu, strategi fungsional mendorong secara langsung 
strategi kompetitif. Bennet menggambarkan strategi sebagai arah yang 
dipilih organisasi untuk diikuti dalam mencapai misinya.10 
Menurut Muhammad dalam bukunya yang berjudul “Manajemen 
 
9 Veitzal Rivai, Andria Permata Veitzal, Islamic Financial 
Management, (Jakarta: Grafindo, 2008), h. 239 




Bank Syari‟ah” menyatakan bahwa strategi pemasaran bank syariah 
merupakan suatu langkah-langkah yang harus ditempuh dalam 
memasarkan produk/jasa perbankan yang ditujukan pada peningkatan 
penjualan. Peningkatan penjualan tersebut berorientasi pada: (1) 
produk funding (pengumpulan dana); (2) orientasi pada pelanggan; (3) 
peningkatan mutu layanan; dan (4) meningkatkan fee based income. 
Dengan demikian strategi pasar merupakan hal penting dalam 
pemasaran bank syariah. Yang dimaksud strategi pasar adalah 
penetapan secara jelas pasar bank syariah sehingga menjadi kunci 
utama untuk menerapkan elemen-elemen strategi lainnya. Strategi 
pasar dapat dilakukan dengan memperhatikan aspek-aspek berikut: 
a. Pelanggan atau fokus segmen bank syariah 
b. Prioritas layanan dan penentuan harga barang/jasa 
c. Preferensi teritorial/wilayah pasar 
d. Saluran distribusi 
e. Image dan kondisi perusahaan (bank syariah11 
Dari definisi-definisi diatas, dapat dipahami bahwa strategi pemasaran 
merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang 
pemasaran yang dirumuskan berdasarkan faktor internal dan eksternal 
perusahaan, yang dapat memberikan panduan tentang kegiatan yang 
akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran perusahaan 
tersebut. 
 








Dalam menjalankan konsep marketing, perlu perencanaan 
yang matang agar memperoleh banyak pelanggan. Karena itu 
perusahaan harus merecanakan strategi yang efektif, anggara1n 
marketing yang dibutuhkan serta konsep-konsep lainnya agar 
perusahaan dapat berkembang pesat. 
2. Strategi 
 
Strategi merupakan dasar bagi kelanjutan kegiatan marketing 
yang telah direncanakan sebelumnya. Beberapa hal yang biasanya 
dibaha saat menyusun rencana strategi adalah siapa target pasar, 
bagaimana cara membidik pelanggan serta bagaimana cara menjaga 
agar konsumen yang ada menjadi pelanggan tetap 
3. Target Market 
 
Perusahaan harus mendefinisikan secara tepat pangsa pasar 
apa yang harus dituju. Dengan cara memilih satu atau lebih segmen 
yang akan dimasuki. Hal ini bertujuan untuk memperjelas target 
pasar seperti apa yang akan dimasuki sehingga konsep marketing 
yang akan dibuat mudah untuk dijalankan 
4. Anggaran 
 
Dalam menentukan anggaran membutuhkan tingkat 
 
12 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 1, ( Jakarta: 
Erlangga, 2001), h. 132-136 
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keakuratan yang tepat dalam menghitung anggaran marketing. Sebab 
dari anggaran yang telah dibuat tersebut dapat menentukan berapa 
dana yang dibutuhkan untuk melakukan pemasaran 
5. Marketing Mix 
 
Marketing mix pada umumnya meliputi strategi produk, 
strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi. Perusahaan 
tentunya harus memutuskan secara spesifik tentang produk, harga 
yag sesuai, dimana barang tersebut dipasarkan serta bagaimana cara 
konsumen tentang produk yang ditawarkan 
6. Branding 
 
Branding merupakan proses yang menentukan apakah 
konsumen menerima produk dari perusahaan tersebut. Branding ini 
meliputi gambar, logo, serta produk unggulan yang dihasilkan agar 
dapat dikenal oleh asyarakat sehingga semakin berkembang 
7. SNS Operation 
 
Merupakan salah satu strategi yang menggunakan media 
sosial untuk melakukan promosi dan iklan. Seperti faceebook Ads, 
Twitter Ads, instagram Ads dan lain-lain 
 
8. Customer Relationship Management 
 
Merupakan bentuk hubungan yang baik antara konsumen 
dengan pihak perusahaan. Untuk dapat menciptakan konsumen yang 
loyal dan konsisten tentunya membutuhkan hubugan yang baik 
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dengan para konsumen 
2. Bank Syariah  
Bank syariah terdiri dari dua kata, yaitu : (a) bank dan (b) syariah. 
Kata bank bermakna sebagai suatu lembaga keuangan yang berfungsi 
sebagai perantara keuangan dari dua pihak, yaitu pihak yang kelebihan 
dana dan pihak yang kekurangan dana. Kata syariah dalam versi bank 
syariah di Indonesia adalah aturan perjanjian berdasarkan yang 
dilakukan oleh pihak bank dan pihak lain untuk penyimpanan dana 
dan/atau pembiayaan kegiatan usaha dan kegiatan lainnya sesuai 
dengan hukum Islam. 
Penggabungan kedua kata dimaksud, menjadi “bank syariah”. 
Bank syariah adalah suatu lembaga keuangan yang berfungsi sebagai 
perantara bagi pihak yang berkelebihan dana dengan pihak yang 
kekurangan dana untuk kegiatan usaha dan kegiatan lainnya sesuai 
dengan hukum Islam. Selain itu, bank syariah biasa disebut Islamic 
banking atau interest fee banking, yaitu suatu sistem perbankan dalam 
pelaksanaan operasional tidak menggunakan sistem bunga (riba), 
spekulasi (maisir), dan ketidakpastian (gharar).13 
Bank syariah merupakan lembaga keuangan yang berfungsi 
memperlancar mekanisme ekonomi di sektor riil melalui aktifitas 
kegiatan usaha (investasi, jual beli, atau lainnya) berdasarkan prinsip 
syariah, yaitu aturan perjanjian berdasarkan hukum Islam antara bank 
 
13Zainuddin Ali, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta : Sinar Grafika, 2010), hal 1. 
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dan pihak lain untuk penyimpanan dana dan atau pembiayaan 
kegiatan usaha, atau kegiatan lainnya yang dinyatakan sesuai dengan 
nilai-nilai syariah yang bersifat makro dan mikro. 
Nilai-nilai makro yang dimaksud adalah keadilan, maslahah, 
sistem zakat, bebas dari bunga (riba), bebas dari kegiatan spekulatif 
yang nonproduktif seperti perjudian (maysir), bebas dari hal-hal yang 
rusak atau tidak sah (bathil), dan penggunaan uang sebagai alat tukar. 
Sementara itu, nilai-nilai mikro yang harus dimiliki oleh pelaku 
perbankan syariah adalah sifat-sifat mulia yang dicontohkan oleh 
Rasulullah Saw. Yaitu shiddiq, amanah, tabligh, dan fathonah.14 
Sebagaimana firman Allah dalam Al-qur’an surat Al-imron ayat 130 : 
بَا أَْضَعافًا ُمَضاَعفَةً  ۖ  َواتَّقُوا َّللاَّ لََعلَُّكْم تُْفلُِحون  ياَ أَيُّهَا الَِّذيَن اََمنُوا ََلتَأُْكلُوا الرِّ
Artinya : "Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan 
riba dengan berlipat ganda] dan bertakwalah kamu kepada 
Allah supaya kamu mendapat keberuntungan". (Q.S. Al-
Imron:130) 
Menurut Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang 
Perbankan Syariah, Bank Syariah adalah bank yang menjalankan 
kegiatan usahanya berdasarkan prinsip syariah dan menurut jenisnya 
terdiri atas Bank Umum Syariah dan Bank Pembiayaan Rakyat 
Syariah. 
Bank syariah sebagai sebuah lembaga keuangan yang mempunyai 
mekanisme dasar, yaitu menerima deposito dari pemilik modal 
 
14Aprilia Tri Wahyuni, Skripsi “Pengaruh FDR, DER, dan Biaya Operasional Terhadap BOPO 
Rerhadap Profitabilitas Banj Muamalat Indonesia Tahun 2007-2014”, (Tulungagung : IAIN 
Tulungagung, 2016), hlm. 33-34 
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(depositor) dan mempunyai kewaiban (liability) untuk menawarkan 
pembiayaan kepada investor pada sisi asetnya, dengan pola dan/atau 
skema pembiayaan yang sesuai dengan syariat Islam. Pada sisi 
kewajiban terdapat dua kategori utama, yaitu interest-fee current and 
saving accounts dan investment accounts yang berdasarkan pada 
prinsip PLS (Profit and Loss Sharing) antara pihak bank dengan 
pihak depositor. Sedangkan pada sisi aset, yang termasuk didalamnya 
adalah segala bentuk pola pembiayaan yang bebas riba dan sesuai 
prinsip atau standart syariah seperti mudharabah, musyarakah, 
istisna”, salam, dan lain-lain. 
Untuk mencapai akuntansi yang bersifat prinsip atau standart, 
struktur dasar aktivitas investasi dapat diklasifikasikan ke dalam dua 
bagian, yaitu rekening investasi tanpa batasan (unrestricted 
investment accounts). Hal dimaksud berarti bank berdasarkan prinsip 
syariah memiliki kebebasan untuk menginvestasikan dana yang 
diterimanya pada berbagai kegiatan investasi tanpa dibatasi oleh 
ketentuan-ketentuan tertentu, termasuk menggunakannya secara 
bersama-sama dengan modal pemilik bank; (b) rekening investasi 
dengan batasan (restricted investment accounts). Hal ini berarti pihak 
bank hanya bertindak sebagai manajer yang tidak memiliki otoritas 
untuk mencampurkan dana yang diterimanya dengan modal pemilik 
bank tanpa persetujuan investor. 
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Selain kedua hal diatas, bank syariah juga harus merefleksikan 
fungsinya sebagai pengelola dana zakat, dan dana-dana amalan 
lainnya termasuk dana qard hasan. Sementara itu, pada aspek 
pengenalan (recognition), pengukuran (measurement), dan pencatatan 
(recording) setiap transaksi pada sistem akuntansi bank syariah 
terdapat kesamaan dengan proses-proses yang terjadi pada sistem 
perbankan konvensional. 
Bank Syariah dan Bank Muamalah serta bank konvensional 
yang membuka layanan syariah di Indonesia menjadikan pedoman 
Undang-Undang No. 10 Tahun 1998 tentang Perubahan atas Undang-
Undang No. 7 Tahun 1992 tentang Perbankan, Undang-Undang No. 3 
Tahun 2004 tentang  Perubahan atas Undang-Undang No. 23 Tahun 
1999 tentang Bank Indonesia. Undang-undang dimaksud, yang 
kemudian dijabarkan dalam berbagai peraturan Bank Indonesia. 
Dalam hal ini, penulis merumuskan beberapa garis hukum sebagai 
berikut : 
a) Perbankan adalah segala sesuatu yang menyangkut tentang bank, 
mencakup tentang kelembagaan, kegiatan usaha serta cara dan 
proses dalam melaksanakan kegiatan usahanya. 
b) Bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat 
dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat 
dalam bentuk kredit dan/atau bentuk lainnya dalam meningkatkan 
taraf hidup rakyat banyak. 
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c) Pembiayaan berdasarkan prinsip syariah adalah penyediaan uang 
atau tagihan yang dipersamakan dengan itu berdasarkan 
persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan pihak lain yang 
mewajibkan pihak yang dibiayai untuk mengembalikan uang atau 
tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu dengan imbalan 
atau bagi hasil. 
d) Prinsip Syariah adalah aturan perjanjian berdasarkan hukum Islam 
antara bank dan pihak lain untuk penyimpanan dan/atau 
pembiayaan kegiatan usaha dan kegiatan lainnya yang dinyatakan 
sesuai syariah, antara lain pembiayaan berdasarkan pinsip bagi 
hasil (mudharabah), pembiayaan dengan prinsip penyertaan 
modal (musyarakah), prinsip jual beli barang dengan memperoleh 
keuntungan (murabahah), pembiayaan barang modal berdasarkan 
prinsip sewa murni tanpa pilihan (ijarah), atau adanya pilihan 
pemindahan pemilikan atau barang yang di sewa dari pihak bank 
oleh pihak lain (ijarah wa iqtima).15  
a. Keterkaitan Akad dan Produk  
Allah telah mengahalalkan perniagaan/jual-beli (Al-Ba’i) 
dan mengharamkan riba (QS 2:275). Inilah dasar utama operasi 
bank syariah yang meninggalkan penggunaan system bunga dan 
menerapkan penggunaan sebagian akad-akad perniagaan dalam 
produk-produk bank syariah. Akad atau transaksi yang berhungan 
 
15Zainuddin Ali, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta : Sinar Grafika, 2010), hal 2-5. 
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dengan kegiatan usaha bank syariah dapat digolongkan menjadi 
dua ke dalam transaksi untuk mencari keuntungan (tijarah) dan 
transaksi tidak untuk mencari keuntungan (tabaru’). Transaksi 
lainnya untuk mencari keuntungan dapat dibagi lagi menjadi dua, 
yaitu transaksi yang mengandung kepastian (natural certainty 
contracts/NCC), yaitu kontrak dengan prinsip non bagi hasil (jual 
beli dan tentunya sewa-menyewa), dan transaksi yang mengandung 
ketidakpastian atau (natural uncertainty contracts/NUC), yaitu 
kontrak dengan prinsip bagi hasil. Transaksi NCC berdasarkan 
pada teori pertukaran, sedangkan NUC berlandaskan pada teori 
percampuran, semua transaksi untuk mencari keuntungan tercakup 
dalam pembiayaan dan pendaan, sedangkan transaksi tidak untuk 
mencari keuntungan tercakup dalam pendaan, jasa pelayanan, (fee 
based income), dan kegiatan social. Secara garis besar produk-
produk bank syariah dapat dikelompokan lagi ke dalam produk-
produk pendaan, pembiayaan bank syariah, jasa perbankan dan 
kegiatan social yang dilakukan oleh bank syariah, dengan berbagi 
prinsip dan aturan syariah yang digunakan dalam akad. seperti 
digambar bawah ini: 
Gambar 1.1 
Akad dan Produk Bank Syariah 
Pendanaan Pembiayaan Jasa perbankan Social 
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3. Pembiayaan  
a. Pengertian Pembiayaan 
Menurut Undang-Undang No.10 Tahun 1998 Pasal 1 
pembiayaan berdasarkan prinsip syariah merupakan penyediaan 
uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, 
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dengan 
pihak lain yang mewajibkan pihak yang di biayai untuk 
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mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu 
tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.34 Menurut M. Syafii 
Antonio pembiayaan merupakan pemberian fasilitas penyediaan 
dana untuk memenuhi kebutuhan pihak-pihak yang merupakan 
defisit unit.16 
Sedangkan mudharabah berasal dari kata dharb yang 
artinya memukul atau lebih tepatnya adalah proses seseorang 
dalam mejalankan satu usaha. Mudharabah adalah sebuah akad 
kerja sama antara pihak dimana pihak pertama menyediakan 
seluruh modal dan pihak kedua menjadi pengelola.36 Satu pihak 
akan menempatkan modal 100% yang disebut dengan 
shahibulmaal dan pihak lainnya sebagai pengelola usaha yang 
disebut mudharib. Bagi hasil dari usaha yang dikerjasamakan 
dihitung sesuai dengan nisbah yang disepakati antara pihak-pihak 
yang bekerja sama.17 
Berdasarkan definisi di atas dapat disimpulkan bahwa 
pembiayaan mudharabah merupakan penyediaan dana oleh pihak 
bank untuk nasabah yang mengajukan pembiayaan dengan 
ditentukan batas waktunya dan diwajibkan untuk mengembalikan 
sesuai dengan jangka waktu yang ditetapkan. 
 
16 Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke 
Praktik, (Jakarta: Gema Insani, 2001), h. 160 




b. Tujuan Pembiayaan 
Pada dasrnya, terdapat dua fungsi yang saling berkaitan 
dari pembiayaan, yaitu sebagai berikut:18 
1) Profitability, yaitu tujuan untuk memperoleh hasil dari 
pembiayaan berupa keuntungan yanga diraih dari system bagi 
hasil yang diperoleh dari usaha yang dikelola bersama nasabah. 
Oleh karena itu, bank hanya menyalurkan pembiayaan kepada 
usaha-usaha nasabah yang diyakini mampu dan mau 
menegmbailkan pembiayaan yang telah diterimanya. Dalam 
factor kemampuan dan kemauan ini tersimpulunsur keamanan 
dam sekaligus unsur keuntungan dari suatu pembiayaan, 
sehingga unsur kedua tersebut saling berkaitan. Dengan 
demikian, keuntungan merupakan tujuan dari pemberi 
pembiayaan yang terjelma dalam bentuk hasil yang diterima. 
2) Safety, keamanan dari prestasi atau fasilitas yang diberikan 
harus benar-benar terjamin sehingga tujuan profitability dapat 
benar-benar tercapai tanpa hambatan yang berarti. Oleh karena 
itu, dengan keamanan ini dimaksudkan agar prestasi yang 
diberikan dalam bentuk modal, barang, atau jasa itu betul-betul 
terjamin pengembaliannya, sehingga keuntungan yang 
diharapkan dapat menjadi kenyataan. 
c. Jenis-Jenis Pembiayaan 
 
18Veithzal Rivai, Arifin, IslamicBanking: Sebuah Teori, Konsep, dan Aplikasi, (Jakarta:PT Bumi 
Aksara, 2010)hal, 704 
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1) Jenis pembiayaan dilihat dari tujuan:19 
a) Pembiayaan konsumtif, bertujuan untuk memperoleh barang-
barang atau kebutuhan-kebutuhan lainnya guna memenuhi 
keputusan dalam konsumtif. 
b) Pembiayaan konsumtif, bertujuan untuk memperlancar 
jalannya proses produksi, mulai dari saat pengumpulan bahan 
mentah, pengolahan, dan sampai kepada proses pemjualan 
barang-barang yang sudah jadi. 
2) Jenis pembiayaan dilihat dari tujuan penggunaanya 
a) Pembiayaan modal kerja dalam bank syariah, pembiayaan 
untuk modal kerja perusahaan dalam rangka pembiayaan 
untuk aktiva lancar dalam perusahaan, seperti halnya yaitu 
pembelian bahan baku/mentah, bahan penolong/pembantu, 
barang dagangan, biaya eksploitasi barang modal, piutang, 
dan lain-lainnya. 
b) Pembiayaan investasi, pembiayaan yang (jangka menengah 
atau panjang) ini diberikan kepada usaha-usaha guna 
merahabilitasi, moderrnisasi, perluasan ataupun pendirian 
proyek baru, misalnya untuk pembelian mesin-mesin, 
bangunan, tanah untuk pabrik. 
c) Pembiayaan konsumtif, pembiayaan yang diberikan bank 
kepada nasabah atau pihak ketiga/masyarakat, perorangan 
 
19Ibid, hal 715-716 
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(karyawan bank itu sendiri) untuk keperluan konsumtif 
berupa barang atau jasa dengan cara membeli, menyewa, 
atau dengan cara lain. Yang termasuk dalam pembiayaan 
konsumtif ini adalah pembiayaan kendaraan pribadi, 
pembiayaan perumahan, pembiayaan untuk pembayaran 
sewa rumah, pembelian alat-alat rumah tangga.20 
 
4. Strategi Pemasaran 
1.  Pengertian Strategi 
Strategi berasal dari bahasa Yunani, yaitu kata stratus yang 
berarti militer dan ag yang artinya memimpin. Penggabungan dari 
dua kata tersebut adalah panglima perang. Pada zaman dahulu 
memang sering terjadi  peperangan, sehingga seorang pemimpin 
harus memahami strategi untuk melawan musuh. Strategi dapat 
pula diartikan sebagai suatu keterampilan mengatur suatu kejadian 
atau peristiwa. Secara umum strategi merupakan suatu teknik yang 
digunakan untuk mencapai suatu tujuan.21 
Secara khusus strategi adalah “penempatan” misi 
perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan mengingat 
kekuatan eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan strategi 
tertentu untuk mencapai sasaran dan memastikan implementasinya 
 
20Ibid, hal 718-721 
21 Iskandar Wassid, Dadang Sunendar, Strategi Pembelajaran Bahasa 




secara tepat, sehingga tujuan maupun sasaran utama suatu 
organisasi tercapai. 
             Strategi adalah ilmu perencanaan dan penentuan arah 
operasi-operasi bisnis berskala besar, menggerakkan semua sumber 
daya perusahaan yang dapat menguntungkan secara aktual dalam 
bisnis.22 
             Berdasarkan beberapa pendapat diatas, dapat ditarik benang 
merah bahwa strategi menurut bahasa adalah bagaimana sesuatu itu 
dengan kemampuan yang dimiliki dapat memberikan keuntungan 
bagi pelaku dalam persaingan yang dilakukan. 
Menurut peneliti sendiri strategi adalah suatu siasat perang 
dalam mengalahkan musuh, jadi strategi dalam masa modern ini 
adalah bagaimana seseorang atau lembaga memasarkan produk 
yang di miliki agar mendapatkan keuntungan yang diharapkan oleh 







22 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, Cet.1, ed. Risman Sikumbang (Bogor: 





B. Penelitian Terdahulu 
1. Penelitian pertama di teliti oleh Ririn Widiawati23 untuk 
memenuhi tugas akhir memperoleh gelar Madya pada tahun 2015 
dengan mengambil judul “Strategi Pemasaran Produk Mudharabah 
pada Bank Mega Syari’ah Cabang Ungaran” .Tujuan dari 
penelitian in adalah untuk mengetahui dampak dari strategi 
pemasaran yang telah di terapkan seperti  door to door, iklan, 
spanduk, media elektronik dan strategi jemput bola. Metode Yang 
di gunakan adalah kualitatif deskriptif. Hasil dari penelitian yang 
telah di lakukan di Bank Mega Syari’ah ini menunjukkan bahwa 
pembiayaan Murabahah ini menggunakan strategi yang pertama 
yaitu Door to door, yang kedua adalah menggunakan strategi iklan 
yang terdiri dari brosur, spanduk dan media elektronik, dan yang 
ketiga dalah strategi jemput bola mempunyai dampak yang besar. 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian peneliti adalah sama 
sama meneliti tentang strategi pemasaran suatu produk yang ada di 
dalam lembaga keuangan syariah, sedangkan perbedaan penelitian 
ini dengan penelitian peneliti adalah penelitian ini objeknya adalah 
produk pembiayaan Murabahah sedangkan objek penelitian 
peneliti adalah pembiayaan Mudharabah 
 
23 Ririn Widiwati, Tugas Akhir Strategi Pemasaran Produk Mudharabah pada Bank Mega Syari’ah 
Cabang Ungaran, 2015 
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2. Penelitian yang kedua di teliti oleh Siti Zakiah24 mahasiswa yang 
menyelesaikan tugas akhir untuk mendapatkan gelar Strata 1 pada 
tahun 2018 dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan 
BMT di kota Bogor dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah”. 
Tujuan dari penelitian ini berorientasi pada strategi peningkatan 
jumlah nasabah. Metode yang di gunakan adalah metode kualitatif. 
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa srategi pemasaran 
yang di gunakan BMT di kota bogor dalam upaya meningkatkan 
nasabahnya adalah: 1. Meningkatkan pelayanan terhadap nasabah. 
2. Meningkatkan SDM. 3. Menerapkan SOP lebih terukur. 4. 
Meningkatkan kegiatan promosi. Jika di lihat dari penelitian ini 
dan penelitian peneliti mempunyai persamaan mengupas tentang 
strategi daripada lembaga keuangan syariah dalam memasarkan 
produk nya yaitu produk pembiayaan. Dan persamaan yang kedua 
adalah sama-sama menggunakan metode kualitatif. Adapun 
perbedaannya adalah penelitian ini hanya membahas produk 
pembiayaan secara umum biasa jadi pembiayaan Mudharabah, 
pembiayaan Murabahah ataupun produk pembiayaan yang 
lainnya, sedangkan penelitian peneliti membahas produk 
pembiayaan Mudharabah jadi objek penelitian peneliti lebih 
spesifik mengenai produk yang akan di teliti 
 
24 Siti Zakiah, Tugas Akhir Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan BMT di kota Bogor dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabah, 2018 
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3. Penelitian yang ketiga yaitu skripsi dari Nova Siska Aprilia25 pada 
tahun 2018 dengan judul “Strategi Pemasaran Pembiayaan 
Mudharabah” study kasus Bank Aman Syariah Sekampung 
Lampung Timur. Tujuan dari penelitian ini adalah membahas 
strategi pemasaran produk untu meningkatkan profitabilitas 
lembaga. Metode yang di gunakan adalah metode kualitatif 
deskriptif. Dari hasil penelitian ini dapat di tarik benang merah 
bahwa strategi Bank Aman Syariah selama ini kurang maksimal, 
karena hanya menggunakan system promosi dan permainan harga 
saja. Dari penelitian ini di peroleh beberapa persamaan dengan 
penelitian yang akan di teliti oleh peneliti, person yang menonjol 
yaitu sama sama membahas tentang strategi pemasaran produk 
gune meningkatkan penjualan produk, persamaan yang kedua 
adalah sama sama menggunakan produk pembiayaan Mudharabah 
dan sama menggunakan metode kualitatif deskriptif yang di 
peroleh dari wawancara langsung. Perbedaan yang mendasar dar 
penelitian ini dan penelitian peneliti ialah peneliti ingin menarik 
minat dari calon nasabah sedangkan penelitian ini lebih focus agar 
produk ini bisa setara dengan produk pembiayaan yang di miliki 
Bank Aman Syariah 
 
25 Nova Siska Aprilia, Tugas Akhir Strategi Pemasaran Pembiayaan Mudharabah, 2018 
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4. Penelitian ke empat di teliti oleh Rizki Ramadani26 untuk 
memenuhi tugas akhir (skripsi) pada tahun 2018 dengan judul 
“Analisis Strategi Pemasara Produk Pembiayaan Murabahah 
dalam Meningkatkan Keunggulaan Kompetitif”. Study kasus 
KSPPS BMT Arsyada Metro. Tujuan dari penelitian ini adalah 
menerapkan strategi segmentasi, targeting dan positioning untuk 
menciptakan sebuah keunggulan. Metode yang di gunakan adalah 
kualitatif deskriptif. Hasil dari pene;itian ini guna meningkatkan 
keunggulan kompetitif BMT Arsyada menggunakan strategi 
segmentasi, targeting, dan positioning menunjukan hasil yang 
positif. Adapun persamaan penelitian ini dengan penelitian yang di 
teliti oleh peneliti ialah sama sama menggunakan strategi 
pemasaran dan produk yang di pasarkan juga sama, yaitu 
pembiayaan Mudharaabah dan sama-sama menggunakan metode 
kualitatif deskriptif dalam penelitiannya. Adapun perbedaanya 
ialah orientasi dai penelitian ini adalah mengacu pada keunggulan 
lembaganya, sedangkan orientasi dari peneliti sendiri untuk 
meningkatkan minat calon nasabah untuk memilih produk 
pembiayaan Mudharabah 
5. Nur Sa’adah27 penelitian di lakukan pada tahun 2013 dengan judul 
“Analisis Strategi Pemasaran Produk Talanga Haji di Bank 
 
26 Rizki Ramadani, Tugas Akhir Analisis Strategi Pemasara Produk Pembiayaan Murabahah dalam 
Meningkatkan Keunggulaan Kompetitif,  2108 
27 Nur Sa’adah, Tugas Akhir Analisis Strategi Pemasaran Produk Talanga Haji di Bank Syariah 
Mandiri Cabang Ungaran Semarang, 2013 
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Syariah Mandiri Cabang Ungaran Semarang”. Tujuan dari 
penelitian ini untuk mengupas strategi pemasaran talangan haji di 
bank mandiri syariah cabang Ungaran Semarang. Metode yang di 
gunakan adalah kualitatif deskriptif. Hasil dari penelitian ini 
strategi yang di terapkan berdampak positif dimana segmentasi 
pasar mayoritas pemeluk agama islam yang taat. Persamaan 
penelitian ini dengan penelitian peneliti ialah sama sama 
membahas tentang strategi marketing atau pemasaran produk, 
persamaan yang kedua ialah sama-sma menggunakan metode 
kualitatif. Adapun perbedaannya adalah objek dari penelitian ini 
adalah produk talangan haji, sedangkan objek dari peneliti sendiri 
adalah produk pembiayaan mudharabah.  
6. Penelitian dari Afa Zainudin28 dengan judul “Strategi Pemasaran 
Pembiayaan Gadai Emas Bank Syariah Mandiri Cabang 
Purwokerto”. Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui strategi 
pemasaran gadai emas dan minat nasah terhadap produk gadai 
emas tersebut. Metode yang di gunakan adalah kualitatif 
deskriptif. hasil dari penelitian tersebut adalah strategi yang di 
gunakan Bank Syariah mandiri adalah penetapan biaya sewa 
(ujrah) yang kompetitif menunjukan hasil yang baik. Persamaan 
dengan penelitian peneliti adalah sama-sama menggunakan 
variabel strategi pemmasaran, yang membedakan dengan 
 
  28 Afad Zainudin, IAIN Purwokerto, Tugas Akhir Strategi Pemasaran Pembiayaan Gadai Emas di 
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Purwokerto. 2017. 
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penelitian penelitiadalah objek yang di gunakan penelitian berbeda 
yaitu emas dan produk pembiayaan mudharabah. 
7. Dina Nur Meldiana29 dengan mengambil judul “Strategi 
Pemasaraan Produk Deposito Mudharabah pada Bank Muamalat 
Indonesia Cabang Purwokerto. Tujuan dari penelitian ini adalah 
menerapkan strategi pemasaran untuk produk deposito 
mudharabah. Metode yang di gunakan adalah kualitatif deskriptif. 
Hasil dari penelitian tersebut adalah Bank Muamalat Indonesia 
cabang Purwokerto dalam menentukan strategi pemasarannya 
menggunakan teori segmentasi pasar, target pasar dan possisi 
psar lalu di susul dengan Marketing mix. Persamaan dengan 
penelitian peneliti adalah sama-sama menggunakan variabel 
penelitian yaitu strategi pemasaran. Yang membedakan dengan 
penelitian peneliti adalah objek penelitian deposito mudharabah 
dengan pembiayaan mudharabah. 
 
29 Dina Nur Meldiana, IAIN Purwokerto, Tugas Akhir Strategi Pemasaran Produk 
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